Ein Virus namens Covid-19 beherrscht seit Wochen die Schlagzeilen und Diskussionen auf dem ganzen Globus. Corona hat wie nichts zuvor unser aller Leben auf den Kopf gestellt. Doch mitten in der Krise gibt es kleine Pflänzchen im Alltag, aber auch in der Wirtschaft, in den Unternehmen und bei vielen engagierten, kreativen Einzelkämpfern, die Anlass zur Zuversicht geben. Da schaffen sich kleine Unternehmen mit kreativen Ideen neue Perspektiven, Mittelständler halten sich mit besonderen Serviceangeboten über Wasser, Kunden werden mithilfe digitaler Tools beraten, Vertriebsstrategien und Kundenmanagement auf den Prüfstand gestellt und neu ausgerichtet. Die sprichwörtliche Chance, die in jeder Krise liegt - oft genug wird sie derzeit genutzt und als Herausforderung angenommen. Und häufig ergeben sich neue Geschäftsideen und -modelle, die vielfach auch nach der Krise Bestand haben könnten.

Natürlich ächzt die Wirtschaft derzeit unter der Coronakrise, die Folgen werden weitreichend sein und uns letztlich alle betreffen. Doch es gibt auch Licht am Horizont. Wie Unternehmen und Vertriebsorganisationen jetzt versuchen, ihr Überleben zu sichern und dabei gleichzeitig Ansätze für die Zukunft nach Corona entdecken, macht Hoffnung auf eine baldige Wiedererstarkung unserer Wirtschaft. Lesen Sie dazu die Ergebnisse unserer Stimmungsumfrage bei Vertriebsabteilungen von Herstellern, Dienstleistern und Handelsvermittlungen auf Seite 26.

Verkaufstrainings und Weiterbildungsmaßnahmen sind im Vertrieb wie in kaum einem anderen Bereich selbstverständlich. Wer überzeugend argumentieren und erfolgreich verkaufen, wer Teams dauerhaft zum Erfolg führen möchte, benötigt die entsprechenden Kompetenzen. Doch auch die Seminarräume bleiben in diesen Zeiten geschlossen. Die virtuellen Angebote der Trainingsanbieter zeigen nicht erst seit der Krise, dass sie durchaus geeignet sind, Wissen und Fähigkeiten zu vermitteln, waren aber vorher in der Regel eher als Ergänzung von Präsenzseminaren denn als alleinige Maßnahme konzipiert. Nun muss sich zeigen, ob die Angebote angenommen werden, ob virtuell erworbenes Wissen mit dem Training im Seminarraum mithalten kann - und ob sich aus den aktuellen Erfahrungen vielleicht sogar eine Blaupause für die Zukunft ergibt. Was die Verkaufstrainer dazu sagen, lesen Sie auf Seite 28 in diesem Heft.

Auch wir sind in doppelter Hinsicht von der Coronakrise betroffen: Zum einen mussten wir unsere für den 19. Mai geplante 2. Zukunftswerkstatt Sales Excellence als virtuelle Konferenz umstrukturieren. Für uns eine gänzlich neue Erfahrung, die wir aber als Experiment positiv angehen wollen. Lassen Sie sich überraschen! Und falls Sie bislang noch gezögert haben: Anmeldungen sind durch die neue Form nun auch noch kurzfristig möglich. Mehr dazu auf Seite 31.

Zum anderen hat sich auch unser redaktioneller Alltag stark verändert: Als Folge des Lockdowns sind wir aktuell im Homeoffice tätig. Das ist eine durchaus spannende Erfahrung, führt aber auch zu manchen Einschränkungen. Deshalb haben wir uns entschlossen, den Heftumfang bis auf Weiteres um acht Seiten zu reduzieren. Wir sind aber sicher, dass wir die Qualität der Inhalte trotzdem halten, vielleicht sogar noch steigern können. Denn dass wir nach wie vor mit offenen Augen als aufmerksame Begleiter die Entwicklungen beobachten und keineswegs \"aus dem Leben\" sind, sehen Sie in diesem Heft schon an unseren Umfragen und Interviews. Auch unsere Autorin Maria Azzarone hat sich in ihrer Titelgeschichte bei Frauen, die in Vertriebsverantwortung stehen, umgehört und daraus mit viel Herzblut eine sehr persönliche, authentische Story entwickelt (Seite 12).

Wir hoffen sehr, dass die schwierigen Zeiten bald vorübergehen. Vielleicht wird es auch noch etwas länger dauern. Aber wir hätten keine Vertriebsseele, wenn wir nicht optimistisch wären - zumindest verhalten optimistisch.
